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知が影響を及ぼした結果、2 回目の要請時に使用される可能性が高まることが示唆された。  
 



















の構造に関する研究(Burroughs, Kearney, & Plax, 
1989; 井邑・樋口・深田, 2010; Kearney, Plax, & Bur-
roughs, 1991; McLaughlin, Cody, & Robey, 1980; 
O’Hair, Cody, & O’Hair, 1991)、(b)抵抗方略使用の規
定因に関する研究(廣兼・深田, 2003; 井邑, 2011; 井
邑・深田・樋口, 2010; Kearney et al., 1991; Lee, Lev-
ine, & Cambra, 1997; McLaughlin et al., 1980; 
McQuillen, 1986; McQuillen, Higginbotham, & 
Cummings, 1984; O’Hair et al., 1991; White, Pear-













とが報告されている(Falbo, 1977; Falbo & Peplau, 
1980)。また、繰り返し要請することによって、被要請者の
行動に影響を及ぼすことが報告されている (e.g., 




ザ・ドア法(Freedman & Fraser, 1966)やドア・イン・ザ・






























方略(compliance -gaining strategies: 以下獲得方略と
略記する)が抵抗方策因子に及ぼす影響を検討した研究













































使用する 7水準とした(Table 1参照)。 
実験参加者 
 大学生 98 名に対して集合法による質問紙実験を行っ




























M （ SD ） M （ SD ）
偽装延引
・その場では答えを保留し，その後その話題に触れないようにする。 2.4(1.4) 2.2(1.3) 1.4
・回答を先延ばしにして相手があきらめるのを待つ。 2.4(1.4) 2.4(1.3) 0.1
・その場では曖昧に返事をしておいて，その後その人と顔を合わせない 2.1(1.2) 2.0(1.2) 1.2
  ようにする。
代償
・今度何か埋め合わせをすることを約束して断る。 2.6(1.6) 3.8(1.9) 5.3 ***
・今度は可能な限り力になることを約束して断る 3.5(1.7) 4.2(1.8) 3.5 **
・他に役に立てることがあれば協力することを約束して断る。 3.8(1.5) 4.3(1.8) 2.8 *
自己解決要求
・安易にほかの人を頼るべきではないことを伝えて断る。 2.4(1.4) 2.5(1.6) 0.4
・自分で解決することの重要性を伝えて断る。 2.7(1.4) 2.7(1.6) 0.2
・他の人を頼ると自分のためにならないことを伝えて断る。 2.4(1.3) 2.5(1.5) 0.7
明確拒否
・引き受けることはできない事を伝える。 4.5(1.7) 4.5(1.7) 0.1
・率直に断る。 4.2(1.6) 4.5(2.0) 1.9
・引き受けることは無理であることを伝える。 4.2(1.5) 4.4(1.8) 1.1
笑いによるごまかし
・笑いながら冗談っぽく断る。 3.5(1.6) 2.7(1.8) 5.2 ***
・話を茶化して，その頼み事をなかったことにする。 2.8(1.7) 2.1(1.2) 4.3 ***
・笑ってごまかす。 2.7(1.6) 2.6(1.7) 1.2
謙遜
・自分ではかえって迷惑をかけてしまうことを伝えて断る。 2.9(1.5) 3.4(1.8) 3.1 **
・その頼み事はとても自分なんかでは力になれないことを伝えて断る。 3.0(1.7) 3.5(1.8) 2.1 *
・自分には引き受けるだけの能力がないことを伝えて断る。 3.0(1.6) 3.6(1.8) 3.6 ***
非言語的拒否
・「ちょっと…」と言って沈黙し，相手が察してくれるのを待つ。 2.9(1.6) 3.3(1.7) 2.4 *
・断りたいという気持ちを表情や素振りで表す。 3.6(1.5) 3.7(1.7) 1.1
・頼み事に対して難色を示し，相手に気づいてもらう。 3.3(1.5) 3.6(1.6) 2.1 *
その他
・そのような頼み事を非難して断る。 1.9(1.5) 2.1(1.5) 1.5
・その頼み事を引き受ける義務がない事を伝えて断る。 2.1(1.4) 2.5(1.7) 2.1 *
・その頼み事は他の人でも出来ることを指摘して断る。 2.8(1.3) 2.9(1.5) 0.6
・頼み事を引き受けることが出来ない事を謝って断る。 4.3(1.8) 4.8(1.8) 2.4 *
・さりげなく話題を変えて，回答を求められないようにする。 2.2(1.4) 2.2(1.4) 0.1
















































































































算出したところ、いずれの変数も αs > .72 であり、概ね
満足できる値であった。 
 










































Table 2 抵抗方策の選択パターンとその人数 
作用( F (6, 540) = 14.3, p < .001)が有意であった。代償、
笑いによるごまかし、謙遜、非言語的拒否の抵抗方策因
子において承諾獲得を試みた回数要因の単純主効果が
有意であり(順に、 F (1, 90) = 23.7, p < .001; F (1, 90) 
= 28.7, p < .001; F (1, 90) = 13.9, p < .001; F (1, 90) = 
5.8, p < .05)、代償、謙遜、非言語的拒否は 2回目の要
請時に使用される可能性が高く、笑いによるごまかしは 1
回目の要請時に使用される可能性が高いことが明らかと
なった。また、1 回目の要請時と 2 回目の要請時それぞ
れにおいて、抵抗方策因子要因の単純主効果が有意で
あった(順に、 F (6, 540) = 27.0, p < .001; F (6, 540) = 


















者の認知 5変数と感情 1変数を従属変数とする t 検定
を行なった(Table 4)。各変数のクロンバックの信頼性係
数は、 s > .70 であり、概ね満足できる値であった。分
析の結果、拒否にともなう不利益と承諾にともなう利益を














ら同様の分析を繰り返した結果、GFIs > .95, AGFIs 




否であった。代償は、1回目(M = 3.3, SD = 1.3)よりも 2




目(M = 3.2, SD = 1.2)よりも 2回目(M = 3.6, SD = 1.3)
の要請時に使用される。これは、非言語的拒否の使用に
















Table 5 抵抗者の認知と感情から抵抗方策因子への有意なパス 
　　　　　目的変数
 
拒否への抵抗意識 .37 ** .30 **
承諾の否定的評価 .19 * .37 ** .27 ** .30 **
要請の重要性 .23 * .33 ** .28 ** .19 * .21 * .37 **
ネガティブ感情 .19 * .23 ** .30 ** ns .25 ** ns
R
2 .04 .14 ** .30 ** .34 ** .04 .05 .17 ** .04 .20 ** .20 **
　注1）** p < .01，* p < .05である。数値は標準化係数β。
　注2）有意な影響を示さなかった説明変数および目的変数の表記を省略した。
2回目
説明変数 ネガティブ感情 代償  笑いによるごまかし 謙遜 非言語的拒否
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Effects of repeated compliance-gaining strategy on the use of 
compliance-resisting strategies 
 
Tomoya IMURA (Graduate School of Education, University of Hiroshima ) 
Hiromi FUKADA (Graduate School of Education, University of Hiroshima ) 
 
The  compliance-resisting strategies that are used when a person is faced with repeated 
request were investigated, by examining combinations of time-series patterns of such 
strategies. Results indicated that 65.9% of participants choose different strategy when 
refusing the first, compared to the second request. Moreover, a total of over 10 time-series 
combinations were observed, indicating that various strategies are used in Japan, when 
refusing a repeated request. Examining the effects of repeated compliance-gaining strategy 
on the use of compliance-resisting strategies indicated that the likelihood of using a 
strategy of compensation, nonverbal refusal, and modesty at the second request was higher 
than at the first request. The likelihood of cheating by laughter at the first request was 
higher than at the second request. Using a strategy of compensation was affected by the 
cognition of resistance to the refusal and the importance of the request, whereas nonverbal 
refusal was affected by the cognition of the importance of the request.   
 
Keywords: compliance-resisting strategy, compliance-resisting strategies, time-series 
combination, repeated compliance-gaining strategy. 
 
